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Abstract: Competition is important for all company because it is can influence 
company’s success and failure. The company must have competitive advantage to 
reach superior performance. So that, the combination of business strategy in 
marketing and selling activities with human resource management (sales force) 
activities can produce competitive advantage to increase optimal result for long 
term.  
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Pendahuluan 
Strategi merupakan alat bersaing yang perlu dimiliki oleh perusahaan dimana dalam 
penerapannya memerlukan perencanaan, pengkoordinasian, pengawasan serta 
pengevaluasian yang kuat dan akurat sehingga dapat menciptakan keunggulan 
bersaing bagi perusahaan. Penerapan strategi khususnya pada level bisnis merupakan 
pekerjaan yang memerlukan tantangan besar karena seringkali penerapan strategi 
bisnis ini tidak mampu mengimbangi pencapaian sasaran yang diharapkan.  
Penerapan strategi bisnis merupakan tugas penting bagi manajerial dalam mencapai 
kesuksesan organisasi. Tugas manajerial dalam menerapkan dan melaksanakan 
pilihan strategi ini memerlukan penilaian yang akan mengembangkan kebutuhan 
kemampuan organisasi dan pencapaian sasaran yang ditargetkan (Thompson dan 
Strickland, 2003). 
Pilihan strategi yang tepat akan menciptakan kinerja yang superior bagi 
organisasi. Pilihan strategi ini menjadi bagian yang perlu diperhatikan dalam 
penciptaan nilai bagi konsumen dan menghasilkan keunggulan kompetitif bagi 
perusahaan (Porter, 1980). Seperti yang dikutip oleh Salter dan Narver (1993), Miles 
dan Snow (1978) membagi tipe strategi bisnis menjadi: prospector, analyzer, 
defender, dan reactor. Tipe strategi yang dipilih oleh perusahaan sebaiknya 
menyesuaikan dengan segala aktivitas dari setiap fungsi dalam organisasi. 
Penyesuaian pilihan strategi dengan setiap aktivitas fungsi dalam organisasi akan 
menciptakan keunggulan bersaing (competitive advantage) yang terlihat dari kinerja 
yang superior bagi perusahaan dan setiap tipe strategi yang dipilih oleh perusahaan 
sebaiknya memiliki keunikan dalam melayani pangsa pasar yang ditargetkan.  
Strategi yang dipilih juga memerlukan penyesuaian dengan setiap sumber 
daya internal khususnya yang berpengaruh pada manajemen sumber daya manusia 
yang unik karena sumber daya manusia merupakan bagian terpenting yang perlu 
diperhatikan oleh perusahaan sehingga dengan adanya kepuasan tenaga kerja yang 
dimiliki oleh perusahaan maka akan tercipta keunggulan bersaing bagi perusahaan 
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(competence-based strategic management). Tenaga penjual ini merupakan sumber 
daya manusia yang dimiliki oleh perusahaan. Selain itu, tenaga penjual ini 
merupakan aspek penting yang perlu dikelola, diatur serta dievaluasi oleh pihak 
manajemen perusahaan. Tenaga penjual merupakan garis terdepan dimana dengan 
kemampuan yang dimiliki, mereka akan berusaha untuk menarik dan 
mempertahankan konsumen yang menjadi pasar sasarannya. Setiap kegiatan yang 
dilakukan oleh tenaga penjual akan selalu berhubungan dengan konsumen sehingga 
keberhasilan dan kegagalan suatu organisasi dalam mencapai kinerja yang superior 
akan dipengaruhi oleh tenaga penjual yang tersedia dalam perusahaan. Dalam artikel 
ini akan dibahas mengenai pilihan tipe strategi bisnis yang perlu dilakukan oleh 
tenaga penjual jika perusahaan akan menciptakan kinerja yang superior dan 
menghasilkan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. 
Dengan memahami pentingnya penerapan tipe strategi bisnis dengan 
keseimbangan antara proses internal perusahaan (pemasaran, sumber daya manusia, 
operasi, dan teknologi) maka penulis membahas mengenai salah satu penerapan 
aktivitas dalam rantai nilai dengan menggunakan sumber daya yang unik (tenaga 
penjual) dimana akan berhubungan dengan perbedaan tipe strategi bisnis yang 
digunakan. Perbedaan tipe strategi ini perlu dilakukan untuk menyesuaikan dengan 
aktivitas pemasaran khususnya yang menggunakan bauran pemasaran yang berupa 
promosi yaitu tenaga penjual (Kotler, 2003).  
 
Rantai Nilai dan Competence-Based Strategic Management  
Persaingan merupakan inti perusahaan mengalami keberhasilan maupun kegagalan. 
Persaingan menentukan kesesuaian aktivitas perusahaan yang dapat memberikan 
kontribusi pada kinerja seperti melakukan aktivitas inovasi dan penerapan strategi 
yang paling baik. 
Strategi bersaing  merupakan pencarian posisi persaingan yang paling 
diharapkan oleh perusahaan terjadi di dalam industri (Porter, 1985). Strategi 
bersaing bertujuan untuk membangun keuntungan dan posisi bertahan yang 
berlawanan dengan kekuatan yang menentukan persaingan industri. Perbedaan 
setiap strategi bersaing yang digunakan perusahaan dalam arena persaingan dalam 
industri dapat menciptakan keunggulan bersaing.  
Keunggulan bersaing merupakan dasar bagaimana perusahaan mampu 
menciptakan nilai untuk pembeli yang melebihi cost yang dikeluarkan perusahaan 
untuk penciptaan nilai tersebut (Porter, 1985). Nilai merupakan apa yang diinginkan 
oleh pembeli yang mempunyai keinginan untuk membayar, aliran penciptaan nilai 
yang superior yaitu bagaimana perusahaan menawarkan harga yang lebih rendah 
dari pesaingnya untuk mendapatkan manfaat yang sama atau memberikan manfaat 
yang unik dengan harga yang lebih tinggi. Dua dasar keunggulan bersaing ini adalah 
adanya cost leadership dan differentiation. 
Dikutip oleh Slater dan Olson (2000), tipologi dasar keunggulan bersaing 
Porter (1980) dimana oleh Walker dan Ruekert (1978) dikombinasikan dengan 
tipologi tipe strategi Miles dan Snow (1978) menjelaskan bahwa strategi bersaing 
yang terdiri dari: prospector, analyzer, low cost defender, dan differentiated 
defender merupakan cara alternatif bagi perusahaan untuk mendefinisikan organisasi 
dan daerah product-market yang dituju (entrepreneurial problem) serta struktur dan 
proses untuk mencapai kesuksesan daerah tersebut (administrative problem dan 
technical problem) sehingga dapat menciptakan kinerja yang superior.  
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Salah satu tugas manajerial dalam menciptakan kinerja superior adalah 
bagaimana pihak manajerial menerapkan strategi bersaing yang dimiliki oleh 
perusahaan dalam mencapai keunggulan kompetitif. Penciptaan kinerja yang 
superior akan sangat beraneka-ragam tergantung pada bagaimana perusahaan 
mampu menciptakan keunikan di dalam aktivitas penciptaan nilai tersebut. Beberapa 
alasan mengapa kinerja superior suatu perusahaan dapat tercapai dibandingkan 
dengan pesaingnya (Slater dan Olson, 2001) yaitu: kualitas proses pembentukan 
strategi; kepemilikan sumber daya yang bernilai, jarang, unik dan sulit ditiru; 
keefektifan pendesainan organisasi yang secara langsung mengarah pada penerapan 
strategi.  
Aktivitas penciptaan kinerja superior yang menjadi keunggulan kompetitf bagi 
perusahaan akan dapat tercapai apabila setiap aktivitas perusahaan dalam rantai nilai 
diatur dengan efektif dan efisien. Aktivitas rantai nilai merupakan aktivitas nyata 
dimana perusahaan mendesain, menghasilkan, memasarkan, mengirimkan, dan 
mendukung produk yang dihasilkannya untuk menciptakan nilai bagi konsumen. 
Setiap aktivitas ini memberikan kontribusi pada cost perusahaan dan dasar 
penciptaan keunikan bagi perusahaan. Aktivitas rantai nilai perusahaan secara 
ringkas dilihat dalam Gambar 1. 
 
 
 
 
 
   
 
                                                  
 
Gambar 1. Rantai Nilai Perusahaan 
Sumber: Porter (1985) 
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secara efektif dan efisien sehingga menghasilkan keunggulan kompetitif perusahaan 
merupakan salah satu penerapan dari teori competence-based strategic management. 
Teori competence-based strategic management menjelaskan bahwa organisasi 
memiliki kemampuan untuk mengkoordinasi dan menyebarkan sumber daya secara 
berkelanjutan dalam cara yang menjanjikan untuk membantu mencapai tujuan yang 
diinginkan oleh organisasi (Heene dan Sanchez, 1997). Teori ini mengatakan bahwa 
perusahaan harus mempertemukan competence leveraging dimana sumber daya 
yang dimiliki dikoordinasi dan disebarkan dalam cara yang tidak memerlukan 
perubahan secara kuantitatif dalam aset, kemampuan dan cara pengkoordinasian. 
Selain itu, perusahaan juga harus menciptakan competence building dimana 
perusahaan memerlukan peningkatan secara kualitatif dari perbedaan aset, 
kemampuan dan cara pengkoordinasian. Dengan kata lain perusahaan memperoleh 
dan menggunakan sumber daya yang baru dalam menciptakan keunggulan 
kompetitif. 
Tipe Strategi Bisnis dan Tenaga Penjual   
Slater dan Olson (2000) menjelaskan mengenai salah satu aktivitas rantai nilai 
perusahaan yaitu aktivitas pemasaran dan penjualan yang didukung oleh manajemen 
sumber daya manusia yang memerlukan competence leveraging dan competence 
building dalam penciptaan keunggulan kompetitif bagi perusahaan. Penerapan 
perbedaan strategi bisnis memerlukan perbedaan konfigurasi dari perbedaan praktek 
organisasi untuk mencapai kinerja yang optimal. Penerapan strategi bisnis lebih 
memfokuskan pada kesesuaian (“fit”) antara bisnis organisasi dalam persaingan 
khususnya berhubungan antara strategi dan proses internal. Kesesuaian yang 
mempertemukan strategi dan proses internal ini akan memberikan kontribusi untuk 
penciptaan keefektifan dan peningkatan kinerja superior. 
Salah satu proses internal yang perlu dilakukan adalah bagaimana organisasi 
menyusun dan menerapkan kebijakan dari fungsi pemasaran. Artikel ini 
memfokuskan pada kebijakan pemasaran karena memiliki peran utama dalam 
penciptaan nilai bagi konsumen. Tenaga penjual merupakan salah satu elemen dari 
bauran pemasaran yang perlu diperhatikan karena setiap aktivitas yang dilakukan 
dalam mencapai konsumen yang targetkan selalu berhubungan dengan keunikan. 
Oleh karena itu, Miles dan Snow, (1978) dalam Salter dan Narver (1993) menguji 
hubungan antara praktek manajemen tenaga penjual berganda dengan kinerja di 
dalam setiap tipe strategi bisnis. 
 Tipe strategi yang ditulis oleh Miles dan Snow (1978) dalam Salter dan 
Narver (1993) dan Walker dan Rukert (1987) dengan menggabungkan penciptaan 
nilai yang ditulis oleh Porter (1980) terdiri dari: pertama, prospector dimana bisnis 
seringkali memasuki pasar pertama kali dengan konsep produk atau jasa baru. 
Mereka tidak ragu-ragu untuk memasuki segmen pasar baru dimana ada 
kesempatan. Bisnis menawarkan produk yang mendukung kinerja. Rencana mereka 
kebanyakan menawarkan produk inovatif, berdasarkan pada aksi dari kinerja.  
 Kedua, analyzer dimana bisnis jarang memasuki pasar pertama kali dengan 
produk atau jasa baru atau memasuki segmen pasar yang baru muncul. Bisnis 
dengan hati-hati mengamati tindakan pesaing dan tanggapan konsumen terhadap 
mereka, bisnis dapat menjadi pengikut pertama kali dengan strategi targeting yang 
lebih baik, meningkatkan manfaat konsumen, atau total biaya yang lebih rendah.  
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 Ketiga, low cost defender dimana bisnis berusaha untuk mempertahankan 
daerahnya relatif stabil dengan secara agresif melindungi posisi product-market 
mereka. Mereka jarang  memiliki pengembangan produk atau jasa yang ada di garis 
terdepan;  mereka memfokuskan pada produk atau jasa  secara efisien. Bisnis ini 
secara umum berfokus pada peningkatan pembagian pasar yang ada dengan 
menyediakan produk pada harga yang terbaik.  
 Kempat, differentiated defender dimana bisnis berusaha untuk 
mempertahankan daerahnya relatif stabil dengan secara agresif melindungi posisi 
product-market mereka. Mereka jarang  memiliki pengembangan produk atau jasa 
yang ada di garis terdepan; mereka memfokuskan pada penyediaan tingkat jasa yang 
superior atau produk yang berkualitas. Harga secara khusus lebih tinggi dari rata-rata 
industri.  
 Kelima, reactor dimana bisnis tidak memiliki kekonsistenan yang berorientasi 
pada product-market. Mereka terutama bertindak untuk menanggapi persaingan atau 
tekanan pasar lainnya dalam jangka pendek. 
Tipe strategi bisnis ini berkaitan dengan aktivitas manajemen tenaga penjual 
yang terdiri dari: pertama, selling strategy (relationship dan transaction) yang 
berarti strategi penjualan yang melibatkan hubungan yang kuat dengan konsumen 
sehingga menjadi dasar keunggulan kompetitif perusahaan. Rangkaian aktivitas 
hubungan penjualan ini akan berakhir dengan transaksi penjualan yang merupakan 
hasil dalam jangka pendek.  
Kedua, internalization of selling strategy (external dan internal) yang berarti 
melakukan aktivitas penjualan dengan mengontrak tenaga penjual dari luar 
perusahaan untuk melakukan integrasi maju sehingga dapat meningkatkan 
pengembangan dan produksi produk yang pada akhirnya kebutuhan konsumen dapat 
terpenuhi.  
Ketiga, extent of supervision (moderate, low, dan high) yang berarti 
melakukan pengawasan pada tenaga penjual. Pengawasan ini merupakan tingkat 
dimana tenaga penjual dimonitor agar dapat memberikan implikasi pada pengiriman 
pengetahuan mereka kepada konsumen.  
Keempat, sales person control system yang berarti kontrol tenaga penjual 
dimana berhubungan dengan outcome-based yang berfokus pada hasil yang dicapai 
tenaga penjual, dan behavior-based memastikan konsistensi tindakan dengan 
menentukan dan mengawasi aktivitas tenaga penjual.  
Kelima, compensation yang berarti kompensasi yang diberikan kepada tenaga 
penjual berdasarkan gaji dan komisi atau incentive-based. Sistem kompensasi gaji 
menawarkan perlindungan yang lebih besar terhadap risiko untuk tenaga penjual. 
Dalam hal ini menyebabkan tenaga penjual lebih loyal terhadap perusahaan. 
Sedangkan incentive-oriented menunjukkan bahwa tenaga penjual lebih 
menempatkan tujuan personal dibandingkan dengan organisasinya. Tingkat 
kesetiaan mereka lebih rendah pada organsiasi dan kemungkinan mereka akan 
beralih ke perusahaan lain jika mendapatkan sesuatu yang lebih baik. 
Maka dari itu kesimpulan yang dapat diambil, menjelaskan bahwa terdapat 
hubungan tipe strategi dan kegiatan manajemen tenaga penjual dimana hubungan ini 
menciptakan kinerja superior dan dinilai dari aspek market performance dan 
profitability yang diperoleh perusahaan. Hubungan mengenai tipe strategi bisnis 
dengan kegiatan manajemen tenaga penjual dapat dilihat dalam Tabel 1. 
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Tabel 1. Hubungan Tipe Strategi Bisnis dengan  
Aktivitas Manajemen Tenaga Penjual 
 
Aktivitas 
Manajemen 
Tenaga 
Penjual 
Prospectors Analyzers Low Cost 
Defenders 
Differentiated 
Defenders 
Selling strategy Relationship 
ps 
Relationship 
ps 
Transaction r Relationship ps 
Internalization 
of selling 
strategy 
Internal r Internal s External ps Internal ps 
Extent of 
supervision 
Moderate s Moderate r Low r High ps 
Salesperson 
control system 
Outcome s Mixed r Outcome ps Behavior ps 
Compensation Incentive
 r Balanced ps Incentive ps Salary ps 
Ket: s, supported; ps, partially supported; r, rejected 
Sumber: Slater dan Olson (2000) 
 
Hasil penelitian empiris yang ditulis oleh Slater dan Olson (2000) memberikan 
pandangan pada pemasar bahwa pengelolaan aktivitas rantai nilai perusahaan yang 
unik khususnya aktivitas pemasaran yang didukung oleh hubungan manajemen 
sumber daya manusia (dalam hal ini adalah tenaga penjualan) dan tipe strategi bisnis 
yang akan dilakukan, memberikan kontribusi bagi perusahaan dalam menghasilkan 
kinerja superior sehingga kepuasan konsumen dan keuntungan perusahaan dapat 
tercapai dan akhirnya menjadi keunggulan kompetitif di arena persaingan industri. 
 
Kesimpulan  
Keunggulan kompetitif dapat dicapai melalui keunikan aktivitas rantai nilai yang 
dimiliki oleh perusahaan dimana aktivitas ini perlu dikelola secara efektif dan 
efisien. Dalam menciptakan keunggulan kompetitif pada aktivitas rantai nilai, 
perusahaan perlu melakukan pembedaan dalam rantai nilai yang dimiliki yaitu 
menciptakan keunikan yang tidak dimiliki oleh pesaing. Rantai nilai merupakan 
kombinasi dari kegiatan utama yang dilakukan oleh perusahaan dengan kegiatan 
tambahan yang diperlukan untuk menghasilkan produk yang dapat memberi 
keuntungan bagi konsumen dan meningkatkan kinerja perusahaan.  
 Salah satu kegiatan utama dalam menciptakan nilai pada rantai nilai 
perusahaan adalah bagaimana perusahaan merumuskan kebijakan di bidang 
pemasaran. Aktivitas di bidang pemasaran yang dapat menunjang keberhasilan 
penciptaan nilai adalah pengiriman produk atau jasa kepada konsumen dengan 
menggunakan sumber daya manusia yang tersedia yaitu tenaga penjual internal 
maupun eksternal. Penerapan keefektifan dan keefisienan aktivitas tenaga penjual 
berhubungan dengan tipe strategi bisnis yang ingin dilakukan oleh perusahaan 
(prospector, analyzers, low cost defender, differentiated defender). Kesesuaian 
aktivitas manajemen tenaga penjual dengan tipe strategi bisnis yang akan dilakukan 
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akan memberikan manfaat pada keberhasilan penciptaan kinerja yang superior 
sehingga keunggulan kompetitif dapat tercapai. 
 
Daftar Pustaka 
Heene, A., and Sanchez, R. 1997. Competence-based Strategic Management: 
Concepts and Issue for Theory, Research, and Practice,” Competence-Based 
Strategic  Management. New York. John Wiley & Sons. 
 
Kotler, P. 2003. Marketing Management. 11th ed. Upper Saddle River, New Jersey: 
Prentice Hall, Inc. 
 
Porter, Michael E. 1980. Competitive Strategy – Techniques for Analyzing Industries 
and Competitors. The Free Press. 
 
Porter, Michael E. 1985. Competitive Advantage – Creating and Sustaining 
SuperiorPerformance. The Free Press. 
 
Salter, S F., and Narver, J C. 1993. “Product-market Strategy and Performance: An 
analysis of the Miles and Snow Strategy Types,” European Journal of 
Marketing, 27 (10):33-51. 
 
Salter, S F., and Olson, E M 2000. ”Strategy Type And Performance: The Influence 
Of Sales Force Management,”  Strategic Management Journal, 21:813-829. 
 
Salter, S F., and Olson, E M. 2001. ”Marketing’s Contribution to the 
Implementation of Business strategy: An empirical Analysis,” Strategic 
Management Journal, 22:1055-1067. 
 
Thompson, Arthur A Jr. and A.J. Strickland III. 2003. Strategic Management – 
       Concept and Case.  13th Edition. Richard D. Irwin. Inc. 
 
Walker, O., and Ruekert, R. 1987. ”Marketing’s Role in the Implementation of 
Business strategies: a Critical Review and Conceptual Framework,” Journal 
of Marketing, 51 (3):15-33. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Jurnal Manajemen, Vol. 6, No. 1, Nov 2006 
 
64 
 
